GSR - EXKLUSIV

Die Alternative zum § 34 f GewO

Vermittlerbedarf:

GSR

Maklerverbund GmbH

JFrither war ich Ansprechpartner fiir meine Kunden in allen Finanzangelegenheiten. Ohne die

Zulassung nach § 34 f GewO 6ffne ich meinen Kundenbestand fiir Mitbewerber und geféhrde
meinen Bestand. Zudem fehlt mir das Einkommen aus dem Fondsgeschéft.”

Die schlechtere Alternative:

Sie ziehen sich aus der Finanzanlagenvermittlung zuriick und bean-
tragen keine Zulassung nach § 34 f GewO. Sie sollten sich aber der
mdglichen Konsequenzen bewusst sein:

Provision/Bestand: Nach géngiger Marktmeinung kénnen Vertriebs-
vertrdge zwar bestehen bleiben und Provisionen aus dem Bestand
weitergezahlt werden, aber Sie diirfen keine Beratung mehr vorneh-
men, d.h. auch keinerlei Empfehlungen mehr an Kunden zu bestehen-
den oder geplanten Anlagen aussprechen. Wir empfehlen Ihnen drin-
gend, dies mit aller Konsequenz zu beachten, denn: Ein VerstoB3 wird
als Ordnungswidrigkeit geahndet und ggf. strafrechtlich verfolgt. Ne-
ben einer mdglichen Ordnungsstrafe miissen Sie mit einem Eintrag in
das Gewerbezentralregister rechnen. Dies wiederum kénnte zur Folge
haben (Stichwort ,Zuverlissigkeit”), dass lhnen ggf. sogar die Zulas-
sung nach § 34 d GewO (Vermittlung von Versicherungen ) entzogen
wird. Sie riskieren |hre gesamte berufliche Existenz.

Kundenimage: Sie sind kiinftig nicht mehr der kompetente Ansprech-
partner |hres Kunden zu allen Finanzangelegenheiten, denn zum
Thema Geldanlage kénnen/diirfen Sie keinerlei Beratung/Empfehlung
mehr vornehmen.

Konkurrenzeinbruch: Aus einem fachgerechten Neukundengesprach
wird sich immer wieder der Bedarf oder Wunsch nach einer Finanz-
anlage ergeben. Auch lhre bestehenden Depotkunden werden sich
mit Fragen an Sie wenden. Nach Gesetz miissen Sie den Kunden auf
Ihr ,Beratungsverbot" hinweisen, der Bedarf/Wunsch bleibt aber. Fol-
ge: lhr Kunde wird sich an seine Bank oder einen Finanzdienstleister
mit entsprechender Zulassung wenden, der natiirlich ein analoges
Rund-um-Kundengesprach fiihren wird. Also méglicherweise auch zu
den von Ihnen abgedeckten Bereichen. Kiindigungen und Umdeckun-
gen der von lhnen vermittelten Produkte sind vorprogrammiert. Die
Angebotsliicke ,Finanzanlagen” kann insgesamt existenzbedrohend
werden.

Die bessere Alternative: Rendivest GmbH

Die Rendivest GmbH konzentriert sich auf die Finanzanlagenvermitt-
lung an Kunden von GSR-Verbundpartnern (keine eigene Kundenak-
quise geplant). Die Rendivest GmbH gehdrt zum Unternehmensver-
bund der GSR Maklerverbund GmbH (GSR). Die GSR ist seit rund 25
Jahren am deutschen Finanzdienstleistungsmarkt als Initiator exklu-
siver Finanzdienstleistungskonzepte und als Servicestelle fiir ca. 800
unabhingige Vermittler/Berater bundesweit titig. Diese konzentrier-
te und auf Erfahrung basierende Finanzkompetenz wird sich auch in
den Beratungsprozessen der Rendivest wiederspiegeln.

Die Kundenberatung beschrénkt sich im Wesentlichen auf die Emp-
fehlung von Anlagen in offenen Investmentfonds. Keine Beratung/
Vermittlung erfolgt zu geschlossenen Fonds oder dhnlichen Beteili-
gungsmodellen. Die Vermittlung von Versicherungen wird sich fall-
weise auf anlageorientierte Versicherungsprodukte zur Altersvorsor-
ge beschrdnken. Vermittiungen in Bereich Immobilien sind derzeit
nicht in Planung.

Der Ablauf der Zusammenarbeit

e Aus lhren Kundengesprachen ergibt sich der Bedarf nach Bera-
tung zu Finanzanlagen. Sie bieten |hrem Kunden die Beratung
durch ein spezialisiertes Kooperationsunternehmen an.

e Sie nehmen beim Kunden eine sog. ,Einwilligungserklarung” auf.
Damit diirfen Sie Personen-/Kontaktdaten des Kunden an die
Rendivest GmbH weitergeben. Gleichzeitig bestatigt er Kunde
die Kontaktaufnahme durch die Rendivest GmbH. Damit sind alle
Beteiligten rechtlich auf der sicheren Seite.

e FEin Mitarbeiter der Rendivest GmbH setzt sich mit den Kunden in
Verbindung und nimmt eine gesetzeskonforme Beratung vor.

_==2 RENDIVEST

Thre Vorteile der Zusammenarbeit

e Sie kénnen Ihren Kunden weiter eine ,Rundum-Betreuung” (kei-
ne Beratung!) im Bereich Finanzen gewihrleisten, bendtigen
aber selbst nicht die Zulassung nach § 34 f GewO.

e Sie bleiben weiter der Ansprechpartner Ihres Kunden zu allen
Finanzangelegenheiten.

®  Durch den gewonnenen Freiraum konnen Sie sich auf |hr Kern-
geschaft, z.B. den Versicherungsbereich, voll konzentrieren.

e Sie ,schiitzen" Ihren Kundenbestand gegen den Einbruch von
Wettbewerbern, die ggf. versuchen werden, Ihre Kunden in deren
Einflussbereich zu ziehen (Bestandsumdeckungen!).

e Uber eine entsprechende Vereinbarung mit lhnen sichern wir
lhnen zu, dass |hre Kunden nur zu den ausdriicklich mit Ihnen
vereinbarten Bereichen beraten und informiert werden. Kun-
denanfragen zu den von lhnen aktiv vertretenen Produktsparten
werden an Sie zuriickverwiesen.

e Kundenkontakte werden nicht zur Bearbeitung an externe Dritte
(z.B. andere Vermittler) gegeben, sondern ausschlieBlich zentral
von angestellten Mitarbeitern betreut.

e Sollten sich aus der Beratung durch die Rendivest Geschafte er-
geben, kdnnen wir [hnen daraus je nach Vereinbarung sogar eine

Verglitung zukommen lassen.

®  Auch zu Ihrem aktuellen Kundenbestand kdnnen wir Ihnen flexi-
ble Losungen hinsichtlich Betreuung und Vergiitung anbieten.

Zusammengefasst: Sie vermeiden die Probleme der Zulassung nach
§ 34 f, konnen noch effektiver lhrem Kerngeschaftsfeld nachgehen,
schiitzen Ihre Kunden gegen Konkurrenzeinbruch, und kdnnen zudem
aus der Kundenempfehlung ohne eigenen Aufwand eine Vergiitung
erzielen.

Dieses Druckstiick ist eine reine Vertriebsinformation fiir Makler, Anlageberater und Vermittler von Finanzdienstleistungen, und nicht als Beratungs- oder Informationsunterlage fiir Endkunden
und Anlageinteressierte konzipiert. MaBgeblich und allein verbindlich sind der Verkaufsprospekt des ALL-IN-ONE AMI und der jeweils giiltige Rechenschafts- bzw. Halbjahresbericht, die Tarif- und

Vertragsbestimmungen des Versicherungstragers und die Inhalte der Courtagevereinbarung.




